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ABSTRAK 
PERANAN BAURAN PROMOSI DALAM MENINGKATKAN JUMLAH 
PENGUNJUNG PADA HOTEL DANA SOLO 
Novia Indah K 
F 3208146 
 
Banyak cara yang dilakukan oleh perusahaan dalam meningkatkan 
jumlah pengunjung, misalnya dengan melakukan promosi seperti yang 
dilakukan oleh Hotel Dana Solo. Tujuan penelitian ini adalah untuk 
mengetahu ivariabel-variabel apa saja yang digunakan dan untuk mengetahui 
seberapa besar pengaruh promosi yang dilakukan dalam meningkatkan 
jumlah pengunjung di Hotel Dana Solo. 
Metode penelitian yang digunakan penulis berupa metode wawancara, 
observasi, studi pustaka dan data sekunder. Data sekunder adalah data yang 
di peroleh bukan dari sumbernya melainkan pihak lain seperti literature buku 
atau sumber yang berkaitan dengan topik penerapan bauran promosi. Teknik 
pembahasan yang digunakan adalah pembahasan deskriptif kualitatif yang 
bertujuan menggambarkan, menjelaskan secara sistematis, faktual, dan 
akurat suatu objek masalah yang diteliti. 
Dari hasil penelitian yang telah dilakukan dapat disimpulkan bahwa 
Hotel Dana Solo menggunakan empat variabel bauran promosi yaitu 
periklanan, personal selling, promosi penjualan, dan publikasi. Dari keempat 
variabel yang ada pada Hotel Dana Solo, variabel promosi penjualan adalah 
variabel yang paling tepat untuk Hotel Dana Solo.Pengaruh biaya promosi 
dapat dilihat biaya promosi tertinggi pada tahun 2010 dengan total Rp 
117.753.915 diikuti dengan peningkatan jumlah pengunjung 1,1% dan 
peningkatan jumlah pengunjung terbanyak terdapat pada tahun 2008 
mencapai 2,2% dengan total biaya promosi Rp. 114.858.980. Secara 
keseluruhan jumlah pengunjung Hotel Dana Solo tidak selalu bergantung 
pada peningkatan total biaya promosi setiap tahunnya. 
Hasil penelitian diatas sebagai alasan dalam memberikan saran yang 
dapat disampaikan sebaiknya Hotel Dana Solo lebih meningkatkan jumlah 
pengunjung dengan meningkatkan kegiatan personal selling, periklanandan 
promosi penjualan dengan cara memberikan brosur dan harga istimewa 
kepada calon pengunjung, dan diharapkan mampu mempertahankan prestasi 
yang dicapai dan dapat memperbaiki pelayanan supaya memberikan kesan 
yang baik dimata pengunjung. 
 












































































































































v Takutakan TUHAN adalah permulaan pengetahuan, tetapi orang bodoh menghina 
hikmat dan didikan. (Amsal 1:7) 
v Segala sesuatu akan terlihat indah dan sempurna ketika kita melakukannya 
dengan ucapan syukur. (penulis) 
v Menghargai sebuah proses yang TUHAN berikan akan membentuk kita menjadi 
manusia yang luar biasa. (penulis) 
v Sesuatu yang belum dikerjakan sering kali tampak mustahil, kita baru yakin 
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A. Latar Belakang Masalah 
Pariwisata alam Indonesia telah menjadi tempat favorit bagi 
wisatawan asing untuk berkunjung di Indonesia, yang merupakan 
penyumbang cukup besar bagi devisa Negara yang mempengaruhi 
perkembangan ekonomi di Indonesia, dengan adanya perkembangan 
ekonomi dan berbagai persaingan usaha saat ini mendorong dan 
mempengaruhi keinginan para pembisnis untuk maju dan 
mengembangkan usahanya, khusus nya di bidang perhotelan.  
Perhotelan merupakan sarana yang mendukung pariwisata di 
Indonesia yang menjual jasa keramahtamahan, pelayanan dan 
kenyamanan. Perhotelan menjadi faktor penting dalam pariwisata 
dimana para wisatawan asing maupun wisatawan domestik 
memerlukan penginapan pada saat berwisata yang dapat 
menyediakan fasilitas yang lengkap, nyaman dan dapat memberikan 
pelayanan yang memuaskan 
Pemasaran menurut (Basu Swastha, 1990:5) adalah salah satu 
dari kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan oleh para pengusaha 
dalam usahanya untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya 
untuk berkembang dan mendapatkan laba. Supaya produk itu dapat di 
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kebutuhan dan selera pasar, apabila suatu produk masih tergolong 
baru atau belum dikenal masyarakat maka suatu perusahaan harus 
menyusun  strategi dan bekerja keras untuk memperkenalkan produk 
di pasaran dan lebih matang dalam menghadapi persaingan yang 
semakin lama semakin berat. Kegiatan tersebut dilakukan karena 
kegiatan pemasaran merupakan faktor penting yang mempengaruhi 
perkembangan dan kemajuan kinerja suatu perusahaan dimana suatu 
perusahaan harus mengadakan komunikasi atau promosi kepada 
calon konsumen. 
Promosi dipandang sebagai arus informasi atau persuasi satu-
arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi 
kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran. 
(Basu Swastha, 1999:349). Promosi yang dilakukan di Hotel Dana Solo 
yaitu memberikan penawaran untuk persewaan setiap kamar, 
persewaan ruangan untuk pernikahan, rapat, seminar, wisuda, dan 
berbagai acara lainnya. Penawaran tersebut dilakukan dengan cara 
memberikan harga khusus maupun harga paket untuk setiap event. 
Strategi tersebut dilakukan oleh Hotel Dana Solo untuk meningkatkan 
kunjungan para tamu dan tingkat hunian. Kegiatan tersebut dilakukan 
karena promosi merupakan bagian dari strategi pemasaran yang 
memegang peranan penting yang digunakan perusahaan sebagai 
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 Bauran promosi adalah kombinasi dari alat promosi termasuk 
digunakan untuk mencapai pasar sasaran dan memenuhi tujuan 
organisasi secara keseluruhan. (Lamb, Hair, McDaniel,  2001:147). 
Berbagai promosi yang dilakukan Hotel Dana Solo seperti: periklanan, 
promosi penjualan, dan publisitas kegiatan tersebut bertujuan untuk 
meningkatkan kunjungan para tamu.   
Penerapan variabel–variabel dari bauran promosi tersebut 
diharapkan menjadi strategi yang cukup efektif untuk meningkatkan 
kunjungan para tamu Hotel Dana Solo. Melihat latar belakang tersebut  
penulis tertarik untuk lebih lanjut meneliti dan mengambil judul yaitu: 
’’PENERAPAN BAURAN PROMOSI DALAM MENINGKATKAN 
JUMLAH PENGUNJUNG PADA HOTEL DANA SOLO” . 
 
B. Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas, maka yang menjadi pokok 
permasalahan dalam penelitian ini adalah : 
1. Variabel-variabel promosi apa sajakah yang di gunakan oleh Hotel 
Dana Solo? 
2. Seberapa besarkah pengaruh promosi yang di gunakan Hotel 
Dana Solo dalam meningkatkan jumlah pengunjung? 
 
C. Tujuan Penelitian 
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1. Untuk mengetahui variabel-variabel promosi apa saja yang di 
gunakan Hotel Dana Solo. 
2. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh promosi yang di 
lakukan dalam meningkatkan jumlah pengunjung di Hotel Dana 
Solo. 
 
D. Manfaat Penelitian  
Kegunaan yang di harapkan dalam penelitian ini adalah sebagai 
berikut : 
1. Bagi Perusahaan 
Dapat dijadikan sebagai masukan dan pertimbangan bagi 
pimpinan perusahaan dalam menyempurnakan kebijakan  yang 
terkait dengan promosi yang di gunakan dan sebagai bahan 
masukan bagi pihak-pihak lain yang tertarik untuk melakukan 
penelitian  mengenai masalah promosi yang di gunakan. 
2. Bagi Penulis 
Dapat bermanfaat dalam memperdalam ilmu pengetahuan dalam 
bidang jasa perhotelan dan mempraktekan teori-teori yang di 
dapat di bangku kuliah. 
3. Bagi Pihak Lain 
Memberikan tambahan referensi bacaan dan pembanding dengan 
pokok permasalahan yang sama dan sebagai masukan untuk 
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E. Metode Penelitian 
Metode yang di gunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Obyek penelitian 
Dalam penelitian ini yang menjadi obyek penelitian adalah : 
Nama     : Hotel Dana Solo 
Alamat    : Jl. Slamet Riyadi 286 solo 57141 
                  Jawa Tengah - Indonesia 
No Telp   : (0271) 711976 Fax (0271) 713880 
Email      : danasolo@indo.net.id 
                 www.hoteldanasolo.com  
2. Sumber Data 
Sumber data yang di gunakan dalam penelitian ini adalah : 
Data sekunder yaitu data mengenai gambaran umum perusahaan, 
struktur organisasi dan referensi. 
3. Teknik pengumpulan data  
a. Metode wawancara  
Wawancara merupakan suatu teknik pengumpulan data dengan 
jalan mengadakan komunikasi dengan sumber data, komunikasi 
tersebut di lakukan dengan tanya jawab secara lisan, baik 
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b. Metode Observasi 
Teknik ini di lakukan dengan mengadakan pengamatan dan 
pencatatan langsung ke perusahaan untuk mendapatkan data-
data yang di butuhkan. 
c. Metode Studi Pustaka. 
Mengumpulkan data-data kepustakaan yang berupa buku-buku 
dan kepustakaan lain yang berhubungan dengan masalah yang 
di teliti agar mendapatkan gambaran dan pengertian secara 
jelas. 
4. Metode Analisis Data 
Analisis data yang di gunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif 
kualitatif yaitu teknik pembahasan  untuk membuat gambaran 
deskripsi secara sistematis, faktual, dan akurat mengenai suatu 





























































A. LANDASAN TEORI 
1. Pengertian Hotel 
Hotel menurut (sugiarto, 1998:145) yaitu sejenis akomodasi 
yang mempergunakan sebagian atau seluruh bangunan yang 
berkamar banyak yang disewakan untuk menyediakan jasa 
penginapan, makanan dan minuman untuk orang yang sedang 
dalam perjalanan serta lainnya bagi umum, yang dikelola secara 
komersial. 
  Hotel sangat penting untuk pengembangan pariwisata 
dimanapun juga. Tanpa adanya sarana perhotelan yang 
memadai obyek wisata  tidak menjadi istimewa. Hotel menjadi 
sangat penting bagi pengembangan pariwisata dapat dilihat dari 
jumlah kamar hotel yang dibutuhkan dan kualitas dari hotel itu 
sendiri, layak atau tidaknya Hotel dapat dinilai dari kemampuan 
suatu Hotel dalam memberikan pelayanan dan lengkap atau 
tidaknya fasilitas yang disediakan Hotel tersebut. 
Menurut (Sugiarto, 1998:201) Hotel dapat dikatakan 
Berbintang dapat dinilai dari standard penilaian dari pemerintah 
yang dilihat dari tingkat manajemennya yang baik, kemampuan 
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bangunan yang modern, luas area Hotel, letaknya berada 
dijantung kota, dekat dengan akses transportasi, dekat dengan 
obyek wisata. 
Perbandingan antara Hotel, Kos dan Losmen menurut 
(Wisayha, 2001:86) sebagai berikut : 
a. Hotel yaitu sejenis akomodasi yang mempergunakan 
sebagian atau seluruh bangunan yang berkamar banyak 
yang disewakan untuk menyediakan jasa penginapan, 
makanan dan minuman untuk orang yang sedang dalam 
perjalanan serta lainnya bagi umum, yang dikelola secara 
komersial. 
b. Kos didefinisikan sebagai menempati satu ruang (kamar) 
rumah seseorang, dengan perjanjian membayar dalam 
jumlah tertentu sebagai kompensasi sewa dan fasilitas lain di 
dalamnya, seperti makan dan perabot yang dipakai. 
c. Losmen adalah sarana penginapan yang menyewakan kamar 
beserta perabotan kamar tanpa fasilitas makan dan minum. 
2. Pengertian Jasa 
Jasa sering di pandang sebagai suatu fenomena yang rumit. 
Jasa itu sendiri mempunyai banyak arti, dari mulai pelayanan 
personal (personal service) sampai jasa sebagai suatu produk. 
(Lupiyoadi, 2001:5). Sedangkan menurut (Kotler, 1995:96) Jasa 
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pihak yang lain dan pada dasarnya tidak berwujud, serta tidak 
menghasilkan kepemilikan sesuatu, proses produksi nya 
mungkin tidak dikaitkan dengan suatu produk fisik. Dan menurut 
(Lupiyoadi, 2001:5) Jasa pada dasarnya merupakan semua 
aktivitas ekonomi yang hasilnya bukan berbentuk produk fisik 
atau konstruksi, yang umumnya dihasilkan dan dikonsumsi 
secara bersamaan serta memberikan nilai tambah konsumen. 
Dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa jasa adalah 
semua aktivitas ekonomi yang ditawarkan oleh suatu pihak yang 
pada dasarnya tidak menghasilkan kepemilikan dan tidak 
berwujud tetapi dapat memberikan nilai tambah kepada 
konsumen. 
3. Karakteristik dan Klasifikasi Jasa 
Jasa menurut (Lupiyoadi, 2001:6) memiliki karakteristik dan 
klasifikasi yang berbeda dengan (produk fisik) antara lain 
sebagai berikut : 
a. Intangibility (tidak berwujud)  
Jasa tidak dapat di lihat, di rasa, di raba,  dengar atau di cium 
sebelum jasa itu di beli. Nilai penting dari hal ini adalah nilai 
tidak berwujud dialami konsumen dalam bentuk kenikmatan, 
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b. Unstorability  
Jasa tidak mengenal persediaan atau penyimpanan dari 
produk yang telah di hasilkan, karakteristik ini  di sebut juga 
tidak dapat di pisahkan. 
c. Customization 
Jasa sering kali di desain khusus untuk kebutuhan pelanggan 
pada sebagaimana pada jasa asuransi dan kesehatan. 
Berdasarkan tingkat kontak konsumen, jasa dapat dibedakan 
kedalam kelompok sistem kontak tinggi (high-contact system) 
dan sistem kontak rendah (low-contact system). Pada kelompok 
sistem kontak tinggi, konsumen harus menjadi bagian dari sistem 
untuk menerima jasa. Contoh: jasa pendidikan, rumah sakit dan 
transportasi. Sedangkan pada kelompok sistem kontak rendah, 
konsumen tidak perlu menjadi bagian dari sistem untuk 
menerima jasa. Contoh:  jasa reparasi mobil dan jasa 
perbankan.(Lupiyoadi, 2001:7). 
4. Pengertian Pemasaran 
Proses manajemen yang bertanggung jawab terhadap 
identifikasi, antisipasi, serta pemenuhan kebutuhan konsumen, 
dan dalam waktu bersamaan, menciptakan keuntungan bagi 
perusahaan. (Frank jefkins, 1997:4). Sedangkan menurut (Lamb, 
Hair, McDaniel  2001:6 ) Pemasaran adalah proses perencanaan 













































commit to user 
11 
 
sejumlah ide, barang, dan jasa untuk menciptakan pertukaran 
yang mampu memuaskan tujuan individu dan organisasi. Dan 
menurut (Basu Swastha, 1990:5) Pemasaran merupakan salah 
satu dari kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan oleh para 
pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan 
kelangsungan hidupnya, untuk berkembang, dan mendapatkan 
laba. 
Dari Pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa pemasaran 
yaitu suatu proses manajemen yang bertanggung jawab 
terhadap pemenuhan kebutuhan konsumen, kelangsungan hidup 
dan pertukaran yang mampu memuaskan tujuan individu dan 
organisasi. 
Pemasaran menurut (Basu Swastha, 1999:56) sangat erat 
dengan proses perencanaan hingga penjualan, kegiatan tersebut 





Gambar 2.1 Hakikat Pemasaran 
Dari gambar diatas dapat dijelaskan bahwa konsep 
pemasaran  selalu berusaha  untuk menentukan keinginan 
konsumen, apa yang dibutuhkan konsumen saat ini,  produk  
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apa yang dibutuhkan konsumen, sesudah mengetahui 
kebutuhan konsumen maka produsen berusaha memproduksi 
produk yang di butuhkan konsumen, setelah itu perusahaan 
memasarkan produk dengan cara memperkenalkan produk  
yang telah di produksi ke pasar yang dituju dan diharapkan dapat 
memuaskan konsumen. 
5. Pengertian Promosi  
Menurut (Gitosudarmo, 2000:237) promosi merupakan 
kegiatan yang ditujukan untuk mempengaruhi konsumen agar 
mereka dapat menjadi kenal akan produk yang akan ditawarkan 
oleh perusahaan kepada mereka dan kemudian mereka senang 
lalu membeli produk tersebut. Sedangkan menurut (Basu 
swastha, 1999:349) Promosi dipandang sebagai arus informasi 
atau persuasi satu-arah yang dibuat untuk mengarahkan 
seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan 
pertukaran dalam pemasaran. Dan menurut (Lamb, Hair, 
McDaniel,  2001: 146) Promosi adalah komunikasi dari para 
pemasar yang menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan 
para calon pembeli suatu produk dalam rangka mempengaruhi 
pendapat mereka atau memperoleh suatu respon.  
Dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa Promosi 
adalah suatu kegiatan pemasar yang menginformasikan, 
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untuk mengarahkan seseorang dalam pertukaran pemasaran 
guna mencapai tujuan pemasaran. 
6. Pengertian Bauran Promosi 
Bauran promosi adalah perangkat promosi yang kita kenal 
mencakup aktivitas periklanan, personal selling, promosi 
penjualan, PR (Public Relation), informasi dari mulut ke mulut 
(Word of Mouth), direct marketing dan publikasi. (lupiyoadi,  
2001:108). Sedangkan menurut (Basu swastha, 1996:236) 
Bauran promosi adalah kombinasi strategi yang paling baik dari 
variabel-variabel periklanan, personal selling, dan alat promosi 
lain yang kesemuanya direncanakan untuk mencapai tujuan 
program penjualan. Dan menurut (Lamb, Hair, McDaniel,  
2001:147) Bauran promosi adalah kombinasi dari alat promosi 
termasuk digunakan untuk mencapai pasar sasaran dan 
memenuhi tujuan organisasi secara keseluruhan.  
   Dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa bauran 
promosi yaitu kombinasi dari alat promosi yang digunakan untuk 
mencapai pasar sasaran dan direncanakan untuk mencapai 
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7. Variabel-variabel Bauran Promosi (Promotional Mix) 
a. Periklanan (Advertising) 
Iklan adalah semua bentuk penyajian non personal, promosi 
ide-ide, promosi barang produk atau jasa yang dilakukan oleh 
sponsor tertentu yang dibayar. (Kotler, 1993:242). 
Periklanan merupakan salah satu bentuk dari komuniikasi 
interpersonal yang digunakan oleh perusahaan baik barang atau 
jasa.(lupiyoadi, 2001:108). 
Peranan periklanan yaitu membangun kesadaran 
(awareness) terhadap keberadaan jasa yang ditawarkan, untuk 
membujuk calon konsumen  untuk membeli atau menggunakan 
jasa tersebut, dan untuk membedakan diri perusahaan yang satu 
dengan perusahaan yang lain yang mendukung positioning jasa.  
Ada beberapa tujuan periklanan menurut (Lupiyoadi, 
2001:108) antara lain : 
1) Iklan yang bersifat memberikan informasi (informative 
advertising) yaitu iklan yang secara panjang lebar 
menerangkan produk jasa dalam tahap perkenalan guna 
menciptakan permintaan atas produk tersebut. 
2) Iklan yang bersifat membujuk (persuasive advertising) yaitu 
iklan menjadi penting dalam tahap persaingan, dimana 
sasaran perusahaan adalah menciptakan permintaan yang 
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3) Iklan bersifat pengingat (reminder advertising) yaitu iklan 
ini akan sangat penting dalam tahap kedewasaan suatu 
produk untuk menjaga agar konsumen selalu ingat akan 
produk tersebut. 
4) Iklan bersifat pemantapan (reinforcement advertising) yaitu 
iklan yang meyakinkan pemikiran pembeli bahwa mereka 
telah mengambil pilihan yang tepat. 
Media periklanan merupakan saluran yang digunakan 
pemasang iklan dalam berkomunikasi dengan pasar sasaran 
media periklanan utama meliputi:  Televisi, radio, majalah, papan 
reklame, surat kabar. 
1) Televisi 
media yang paling baru dan berkembang sangat baik 
dalam dunia periklanan dan di antara media-media 
terpenting yang serbaguna. 
2) Radio 
radio pada saat ini mulai menunjukan eksistensi nya 
kembali di dalam dunia periklanan, terbukti dengan 
berbagai iklan banyak yang menggunakan radio sebagai 
















































commit to user 
16 
 
3) Majalah  
merupakan media utama jika ingin menggunakan warna 
dan cetak dengan kualitas tinggi dalam iklan. 
4) Papan reklame 
media periklanan yang dipasang di pinggir jalan besar 
dengan tujuan memperkenalkan produk melalui papan 
reklame sehingga dapat di lihat oleh banyak orang dengan 
tujuan supaya produk yang di pasang dapat di kenal oleh 
banyak orang dan merupakan media periklanan yang 
murah dan fleksibel. 
5) Surat Kabar 
media periklanan surat kabar merupakan media yang 
luwes dan tepat waktu. 
Keberhasilan dari suatu kegiatan promosi banyak didukung 
oleh kegiatan periklanan karena mampu menjangkau masyarakat 
luas. Menurut (Basu Swasta, 1996:246) periklanan memiliki 
fungsi:  
1) Memberikan informasi 
Iklan dpat memberi banyak informasi, baik tentang produk 
atau jasa yang ditawarkan, baik harga maupun kualitas 
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2) Membujuk atau Mempengaruhi 
Periklanan tidak hanya bersifat memberitahu saja, tetapi 
juga bersifat membujuk terutama kepada pembeli-pembeli 
potensial, dengan menyatakan bahwa suatu produk lebih 
baik dari produk yang lain. 
3) Menciptakan kesan (image) 
Dengan sebuah iklan, orang akan mempunyai suatu kesan 
tertentu tentang apa yang diiklankan. 
4) Memuaskan keinginan 
Iklan dipandang sebagai suatu alat yang dipakai untuk 
mencapai tujuan, dan tujuan itu sendiri berupa pertukaran 
yang memuaskan. 
5) Sebagai alat komunikasi 
Periklanan adalah media untuk membuka komunikasi dua 
arah antara penjual dan pembeli terpenuhi dalam cara 
yang efektif dan efisien. 
b. Personal Selling  
Sifat Personal Selling dapat dikatakan lebih luwes karena 
tenaga penjual dapat secara langsung menyesuaikan penawaran 
penjualan dengan kebutuhan dan perilaku masing-masing calon 
pembeli. Selain itu, tenaga penjual juga dapat segera mengetahui 
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dapat mengadakan penyesuaian-penyesuaian ditempat pada saat 
dalam itu juga. (Lupiyoadi, 2001:109). 
Menurut (Basu Swastha, 1996:260) Personal Selling 
adalah interaksi antar individu saling bertemu muka yang 
ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau 
mempertahankan hubungan pertukaran yang saling 
menguntungkan dengan pihak lain. 
Salah satu fungsi Personal Selling adalah melakukan 
penjualan dengan bertemu muka (face to face), dimana seorang 
penjual dari suatu perusahaan langsung menemui konsumen 
untuk menawarkan produknya. (Basu Swastha, 1996:261). 
Personal Selling memiliki kelebihan jika dibandingkan dengan 
bentuk promosi lainya, antara lain :  
1) Menyediakan suatu penjelasan rinci atau peragaan suatu 
produk. 
2)  Melibatkan hubungan sesuatu yang hidup, langsung dan 
interaktif antara dua orang atau lebih. 
3) Membuat pembeli merasa wajib mendengarkan 
pembicaraan penjual. 
4) Memungkinkan berkembangnya segala macam bentuk 
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Adapun tahap-tahap dalam Personal Selling antara lain:  
1) Persiapan sebelum penjualan  
Kegiatan yang dilakukan untuk mempersiapkan tenaga 
penjual dengan memberikan pengertian tentang produk 
yang di jualnya, pasar yang dituju, dan teknik-teknik 
penjualan yang harus dilakukan. 
2) Penentuan lokasi pembeli potensial 
Penentuan lokasi pembeli potensial dapat dilakukan 
dengan mengunakan data pembeli yang lalu maupun 
sekarang sehingga penjual dapat menentukan 
karakteristiknya. 
3) Pendekatan pendahuluan 
Sebelum melakukan penjualan, seorang penjual harus 
mempelajari semua masalah tentang individu atau 
perusahaan yang dapat diharapkan dari pembelinya. 
4) Melakukan penjualan 
Penjualan bermula dari dilakukannya suatu usaha untuk 
memikat perhatian calon konsumen, kemudian diusahakan 
untuk mengetahui daya tarik mereka, dan akhirnya penjual 
melakukan penjualan produknya kepada pembelinya. 
5) Pelayanan sesudah penjualan 
Kegiatan penjualan sebenarnya tidak berakhir pada saat 
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dilanjutkan dengan memberikan pelayanan kepada 
mereka. Dalam tahap ini penjual berusaha meguasai 
permasalahan, keluhan, dan tanggapan yang kurang baik 
dari pembeli dan memberikan  pembeli bahwa keputusan 
yang diambil pembeli adalah tepat. 
c. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 
Promosi Penjualan adalah kegiatan komunikasi pemasaran, 
selain dari pada periklanan, penjualan pribadi dan hubungan 
masyarakat, dimana insentif jangka pendek memotivasi 
konsumen dan anggota saluran distribusi untuk membeli barang 
atau jasa dengan segera, baik dengan harga yang rendah atau 
dengan menaikkan nilai harga tambah. (Lamb ,Hair ,Mc Daniel,  
2001: 226). 
Promosi Penjualan menurut (Basu Swastha, 1996:279) 
adalah kegiatan-kegiatan pemasaran selain personal selling, 
periklanan, dan publisitas, yang mendorong efektivitas pembelian 
konsumen dan pedagang dengan menggunakan alat-alat seperti 
peragaan, pameran, demonstrasi, dan sebagainya. 
Metode promosi penjualan menurut (Basu Swastha, 
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1) Pemberian contoh barang (product sampling) 
Merupakan tawaran produk gratis pada para konsumen 
dan diharapkan para konsumen menyukai produk tersebut 
sehingga melakukan pembelian ulang. 
2) Kupon 
Semacam kartu kecil yang memberikan hak kepada 
pemegangnya, sehingga bisa menghemat bahkan bisa 
gratis pada saat pembelian produk tertentu. 
3) Rabat 
Potongan harga lebih rendah atau murah dari pada harga 
pada umumnya kepada konsumen yang dibubuhkan pada 
label atau bungkus. 
4) Peragaan (Display)  
Pertunjukan yang dilakukan untuk membuktikan kekuatan 
atau cara penggunaan produk. 
5) Undian 
Merupakan kegiatan promosi penjualan yang mengajak 
konsumen untuk mengumpulkan nama mereka untuk 
diundi dan mencari pemenang yang berhak mendapatkan 
suatu hadiah yang bertujuan untuk membeli produk. 
d. Publisitas 
Menurut (Sigit Soehadi, 2002:54) publisitas adalah 
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dengan pemberitaan mengenai lembagaa/perusahaan mengenai 
produknya, jasanya atau bisnisnya yang tidak berwujud iklan agar 
pembaca, pemirsa, atau pendengar melakukan yang dikehendaki 
oleh sponsor tanpa biaya. 
Publisitas dapat didefinisikan sebagai sejumlah informasi 
tentang sesorang, barang, atau organisasi yang disebarluaskan 
ke masyarakat melalui media tanpa di pungut biaya atau tanpa 
pengawasan dari sponsor. (Basu Swastha, 1996:273). 
Penampilan publisitas dipisahkan ke dalam dua kriteria 
antara lain:  
1) Publisitas Produk (Product Publicity)  
Publisitas yang ditujukan untuk menggambarkan atau 
untuk memberitahu kepada masyarakat atau konsumen 
tentang suatu produk beserta penggunaanya. 
2) Publisitas Kelembagaan (Institutional Publicity) 
 Publisitas yang menyangkut tentang organisasi pada 
umumnya.  
Publisitas memiliki kelemahan dan kelebihan antara lain :  
1)  Kelebihan 
a) Publisitas dapat menjangkau orang-orang yang tidak 
mau membaca sebuah iklan. 
b) Publisitas lebih dapat dipercaya, apabila sebuah surat 
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pada umumnya berita tersebut lebih dapat dipercaya 
daripada iklan. 
2) Kelemahan 
a) Publisitas tidak dapat menggantikan peranan dari alat 
promosi yang lain. 









Gambar 2.2 Kerangka Pemikiran 
 Bauran promosi terdiri dari empat variabel yaitu periklanan, 
personal selling, promosi penjualan, dan publisitas. Faktor-faktor 
tersebut diharapkan akan mempengaruhi jumlah pengunjung di 
Hotel Dana Solo. Dengan adanya bauran promosi tersebut, 
perusahaan memberitahu kepada konsumen tentang keberadaan 
suatu produk atau jasa yang akan dijual oleh perusahaan tersebut. 
Selanjutnya akan diteruskan dengan pembelian dari konsumen 




























































HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Sejarah Berdirinya Hotel Dana Solo 
 Hotel Dana merupakan Hotel yang pertama kali berdiri di 
kota solo. Letaknya sangat strategis karena berada di jantung kota 
solo yaitu di Jl Slamet Riyadi No 286 Solo  yang berdiri di atas 
lahan lebih dari 1 Hektar, pada saat itu belum ada satu pun hotel di 
Kota Surakarta yang layak untuk memenuhi kebutuhan penginapan 
bagi wisatawan asing, dengan ciri khas bangunan tradisional 
bermotif arsitek jawa yang tetap di pertahankan sampai sekarang. 
Hotel Dana merupakan asset bangunan lama yang terpelihara 
dengan baik di kotaSolo. Perwujudan dari hal-hal yang  menunjang 
dari Hotel Dana yaitu sifat tradisional yang melestarikan karakter 
budaya yang terkandung di dalamnya dengan menyuguhkan 
hiburan yang bernafaskan budaya jawa misalnya:  tari-tarian jawa, 
Coke’an, dan Wayang Kulit berdurasi 2 jam. 
 Pada tanggal 17 Agustus 1945 Keraton Mangkunegaran 
sudah mengenal dan bergerak di bidang pertanian, perdagangan 
ekspor/impor, industri dengan beberapa pabrik yang di miliki 
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dan Tjolomadu dan di wilayah lain se eks Karisedanan Surakarta 
yang bernaung di bawah PPRI (Perusahaan Perkebunan Republik 
Indonesia). Pabrik obat nyamuk “DANA LAWU” Kalisoro 
Tawangmangu, Tembakau Kemudho Klaten. Produk yang di 
hasilkan antara lain tembakau, gula, rosella. Bahkan tembakau 
yang di hasilkan sering di ekspor ke Bremen dan Hamberg di 
Jerman dan persewaan tanah yang sekarang masih ada di 
Semarang. 
 Berdirinya Hotel Dana di awali dengan tidak meninggalkan 
lahirnya Kepres No 25 tahun 1952 yaitu tentang pendidikan kantor 
Dana milik Mangkunegaran yang berkedudukan di Jl Lombok No 4 
Banjarsari Solo lalu di bentuklah suatu kepanitiaan yang di beri 
nama Panitia Penyelenggaraan Dana Milik Mangkunegaraan 
dengan susunan pengurus yang terdiri dari pembantuan Gubernur 
Jateng untuk wilayah Surakarta sebagai Ketua yang pada saat itu 
di jabat oleh Mr Salamoen, Werdisarstro Penjabat Bank  Indonesia 
Surakarta sebagai anggota dan perwakilan Mangkunegaran 
sebagai anggota. Nama-nama pemilik Dana Mangkunegaran terdiri 
dari: Krt Mr Djaksononagoro sebagai pelaksana superintenden, 
Sampoe Sendaroe sebagai wakil superintenden merangkap 
Manager Hotel Dana, Kardono Adhi sebagai sekretaris Krt 
Soegiarto Hardjoprabowo sebagai bendaharawan dan R. Ngt Nieke 
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seorang warga Negara Belanda yang  kemudian karena sesuatu 
hal maka kepemimpinan itu di gantikan oleh Lathouwer.  
Pada  masa peralihan, Mangkunegaran yang mempunyai 
badan hukum yaitu Yayasan Dana milik Mangkunegaran yang 
menjabat menjadi salah satu tim dari tiga tim lainnya yaitu 
Pemerintah dan Bank Indonesia yang mempunyai tugas 
operasional dalam mengevalusai serta memelihara kelangsungan 
dari pada pengelolaan harta-harta Negara yang secara hukum 
belum jelas statusnya yaitu menjadi pemilik Pemerintah atau 
Yayasan yang mewakili Mangkunegaran sehingga setiap saat di 
audit dan di laporkan ke Departemen Dalam Negri (Pemerintah). 
Kembali kepada masa awal yaitu usaha-usaha yang ada dan masih 
berjalan dalam lingkup Yayasan karena maju dan berkembang, 
maka hasil yang di dapat oleh kegiatan usaha itu di belilah tanah 
dan bangunan milik Pengeran Purbonegoro  yaitu Putra Sari Raja 
Pakubuwono X . 
 Pada tahun 1991 turun KERPES No. 7/1991 tepatnya pada 
tanggal 6 September 1991 yang mengatur tentang pemisahan dan 
pengukuhan hak-hak yang di miliki masing-masing badan hukum 
yang ada yang berkaitan dengan Mangkunegaran. Dimana salah 
satunya bahwa Hotel Dana yang sekarang ini beserta tanahnya 
dengan beberapa tanah di daerah Manahan, juga dua 
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dalam Kraton Mangkunegaran yaitu Yayasan Keluarga 
Mangkunegaran Suryo Sumirat dimana Yayasan yang lama yaitu 
Dana milik Mangkunegaran karena pengurusannya makin lanjut 
maka di nyatakan dinyatakan bubar. Karena Yayasan tidak boleh 
bergerak di bidang usaha maka Yayasan Suryo Sumirat mengambil 
langkah dalam melanjutkan hidupnya untuk memelihara keutuhan 
keluarga, maka didirikan sebuah badan usaha yaitu PT DANA 
INDAH PERMAI yang berkedudukan di Jakarta  di mana Hotel 
Dana merupakan bagian dari badan itu yang statusnya di miliki 
Hotel Dana saat ini adalah Hotel Bintang Tiga sejak tanggal 22 
januari 1966 dengan maskot seekor gajah pada kaki kanannya di 
bebani kendi keramik. 
2. Visi dan Misi Hotel Dana Solo 
a. Visi Hotel Dana Solo 
Untuk mencapai tujuan perlu menyusun program atau 
perencanaan yang baik dan terstruktur berorientasi pada 
peningkatan mutu produk dan pelayanan sehingga dapat 
meningkatkan jumlah pengunjung Hotel dan dapat 
menyejahterakan karyawan dan pemilik Hotel Dana Solo serta 















































commit to user 
28 
 
b. Misi Hotel Dana Solo 
1) Memberi dan meningkatan pelayanan yang lebih baik dan 
tulus kepada semua tamu dan karyawan,sehingga hotel ini 
menjadi tempat yang nyaman. 
2) Memberikan produk fasilitas yang sesuai dengan kebutuhan, 
keinginan dan kepuasan tamu melalui pengembangan 
sumber daya secara berkesinambungan dengan mematuhi 
peraturan perundang-undangan yang berlaku dan mengganti 
peralatan yang lama sesuai dengan klasifikasi hotel 
berbintang. 
3) Meningkatkan pengetahuan, informasi, koordinasi dengan 
cara mengoptimalkan kemampuan karyawan, partimer, 
traine diadakan training,competition,familysation sehingga 
tercipta suasana yang kondusif di tempat kerja dan membuat 
action plan dan di buat promotif  agar tamu tertarik untuk 
datang. 
3. Struktur Organisasi 
 Struktur organisasi merupakan unsur  yang penting dalam 
sebuah perusahaan mekanisme kerja sebuah perusahaan agar 
segala kegiatan intern/ekstern perusahaan dapat di jalankan dan di 
laksanakan agar dapat  mencapai visi dan misi, target yang 
maksimal, dengan adanya pembagian struktur organisasi di 
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melaksanakan tugasnya masing-masing dan di harapkan 
perusahaan mencapai tujuan yang diinginkan. 
 Hotel Dana Solo di pimpin oleh seorang General Manager 
(GM) yang dibantu oleh Executive Assistant Manager (EAM) dan 
tiap-tiap departemennya masing-masing akan dipimpin oleh 
seorang (Departement Head) dimana masing-masing departemen 
memiliki tanggung jawab dan memiliki tugas sesuai bagiannya. 
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Dari struktur organisasi di atas maka dapat di uraikan tugas 
dan tanggung jawab masing-masing bagian sebagai berikut: 
a. General Manager 
1) Mengatur dan mengorganisasi karyawan antar departemen 
yang satu ke departemen yang lain agar tercipta keteraturan 
dan kesesuaian karyawan dalam bekerja,sehingga tercapai 
tujuan. 
2) Menjaga dan menbina hubungan yang baik dengan pemilik 
Hotel, dewan direksi,instansi pemerintah dan swasta 
3) Memberikan motivasi dan melakukan training terhadap 
karyawan sehingga menjadi karyawan yang professional. 
4) Menciptakan citra yang baik perusahaan supaya lebih di 
kenal masyarakat. 
b. Executive Assistance Manager 
1) Melakukan tugas kepelatihan (coaching) pada departemen 
head tentang tugas-tugas roomboy, laundry,engginering,dan 
personalia. 
2) Memberikan pengarahan kepada departemen headterhadap 
tugas-tugas dan usaha apa yang harus mereka lakukan 
terhadap perusahaan. 
3) Menerima laporan dari departemen head untuk di evaluasi 
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4) Mengusahakan supaya perusahaan selalu mencapai target 
sasaran. 
c. Accounting 
1) Menangani semua masalah keuangan dari pengeluaran 
sampat pemasukan perusahaan. 
2) Melaporkan segala bentuk kemajuan atau kemunduran 
pendapatan keuangan yang di alami perusahaan. 
3) Bertanggung jawab atas organisasi,planning,office sistem 
dan prosedur keuangan.  
4) Membuat statistic interprinting data-data dan melaporkan 
hasilnya. 
d. Front Office Departemen 
1) Menerima tamu yang datang dan memberi segala informasi 
yang di butuhkan tamu tentang fasilitas hotel. 
2) Menangani masalah tamu yang melakukan check in dan 
check out. 
3) Sebagai operator yang menghubungkan tamu ke nomor 
yang di butuhkan tamu. 
e. Bell boy 
1) Bertanggung jawab terhadap barang bawaan tamu dari 



















































1) Melayani sambungan telepon dari dalam atau dari luar 
dengan baik. 
2) Mencatat dan melaksanakan order seperti wake up cal. 
3) Membuat bill telepon pada setiap penggunaan SLI dan SLJJ. 
4) Memutar musik dengan nuansa etnik jawa. 
g. Receptionis 
Tugas dan tanggung jawab: 
1) Bertanggung jawab mendaftar dan mencatat kedatangan 
setiap tamu yang akan memnginap di hotel,baik dari nama 
maupun tagihan tamu. 
h. Food dan Beverage 
1) Menangani segala bentuk makanan dan minuman yang di 
butuhkan oleh tamu hotel. 
2) Bertanggung jawab terhadap mutu dan pelayanan makanan 
dan minuman dan memelihara semua peralatan yang di 
gunakan baik di kitchen maupun di coffee shop supaya tidak 
cepat rusak dapat menekan biaya produksi. 
i. House Kepping 
1) Menyediakan segala kekurangan peralatan dan 
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2) Melakukan pembelian, penerimaan dan penyimpanan segala 
peralatan dan perlengkapan keperluan house kepping, 
supplies, dan linen. 
3) Mencatat dan menyimpan barang-barang tamu yang  
ketinggalan di hotel. 
4) Membuat planning agar tercapai hasil yang maksimal untuk 
memenuhi standar produk dan pelayanan bagi tamu. 
j. Roomboy 
1) Menjaga kebersihan setiap kamar Hotel supaya tetap 
bersih,rapi dan nyaman untuk di tempati tamu Hotel. 
2) Menjaga dan bertanggung jawab barang-barang yang ada di 
dalam kamar Hotel supaya tetap berfungsi dengan baik. 
k. Laundry 
1) Membuat daftar laundry dan penggunaan bill laundry. 
2) Menjaga kebersihan cucian dan kualitas cucian dan 
memberikan kepuasan kepada tamu atas pelayanan laundry. 
3) Menjaga kebersihan mesin-mesin dan area tempat bekerja 
serta lingkungan laundry supaya tercipta suasana yang 
bersih, sehat,rapi, dan nyaman. 
l. Repair dan Maintenance 
1) Menjalankan program pengamatan dan pemeliharaan yang 
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seluruh karyawan dalam penanggulangan bahaya 
kebakaran. 
2) Memelihara dan menjaga segala peralatan dan 
perlengkapan hotel supaya dapat berfungsi dengan baik. 
3) Memelihara semua mesin dan kendaraan milik hotel agar 
dapar berfungsi dengan baik. 
m. Personalia  
1) Memperhatikan kesejahteraan seluruh karyawan. 
2) Menjalin hubungan  dan yang baik antar semua karyawan. 
3) Menjaga tetap tersedianya sumber daya manusia yang 
berkualitas di bidangnya. 
4) Menangani sumber daya manusia yang masuk dalam 
perusahaan dan memperkirakan jumlah sumber daya 
manusia yang di butuhkan pada setiap departemen. 
n. Sekertariat Humas 
1) Mewakili General Manager dalam berhubungan dengan 
tamu  
2) Memeriksa dan menjalankan operasional pada malam hari 
sehingga operasional hotel sesuai dengan prosedur yang 
seharusnya dan dapat berjalan lancar. 
o. Sales dan marketing 
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2) Meningkatkan strategi promosi dalam mendukung 
peningkatan penjualan. 
3) Meningkatkan penjualan baik untuk wedding, meeting, 
seminar atau acara lainnya. 
4) Memberikan pelayanan yang baik terhadap tamu dalam 
memperoleh informasi tentang gedung dan fasilitas-
fasilitasnya. 
5) Meningkatkan klien atau market share yang baru. 
6) Meningkatkan dan memperluas jangkauan program 
pemasaran. 
p. Security 
1) Bertanggung jawab penuh dalam menjaga keamanan 
keseluruhan Hotel Dana. 
4. Bidang usaha 
Dalam pelayanannya Hotel Dana Soloberusaha memberi 
pelayanan yang terbaik dan menawarkan berbagai produk jasa 
yang dapat dinikmati para tamu, antara lain: 
a. Persewaan Kamar 
Hotel Dana Solo menyediakan enam tipe kamar yang 
memiliki fasilitas yang berbeda-beda, yangdapat dilihat pada tabel 



























































Tipe Kamar, Fasilitas, dan Tarif Sewa Kamar  
Hotel Dana Solo 
              
Fasilitas 
Umum Khusus No Tipe Kamar 
W. Drink H&C Water Ac Telepon 
TV 
PT Karpet L 
E 
BB BK MT MM Taman
 Standart √ √ √ √ √ √ √ ─ ─ √ ─ ─ 
 Superior √ √ √ √ √ √ ─ ─ ─ √ √ √ 
 Superior Suite √ √ √ √ √ √ √ √ √ ─ √ √ 
 Junior Suite √ √ √ √ √ √ √ ─ √ ─ √ ─ 
 Deluxe Suite √ √ √ √ √ √ √ ─ √ ─ √ ─ 
 Familiy Suite √ √ √ √ √ √ ─ √ √ √ √ √ 
              
Keterangan :              
1. W.Drink = Welcome Drink             
2. H&C Water=Hot dan Cold Water            
3.PT= Privat Terrace             
4.LE=Lemari Es              
5.BB=Bed Besar              
6.BK=Bed Kecil              
7.MT=Meja Tamu              
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Berdasarkan pada tabel 3.1di atas dapat di jelaskan sebagai 
berikut: 
1) Standard room 
Fasilitas Kamar: 2 bed kecil, karpet, Ac, Telepon (bedroom 
dan bathroom), Tv berwarna dengan program Worldwide,Hot 
dan Coldwater with sower/bath up, privat terrace, gratis 
Welcome Drink with mini bar, kamar dapat digunakan untuk 
2 orang. 
2) Superior room 
Fasilitas Kamar: 2 bed kecil, taman kecil bagian belakang, 
meja tamu kecil didepan kamar,  Ac, Telepon (bedroom dan 
bathroom), Tv berwarna dengan program Worldwide, Hot 
dan Coldwater with sower/bath up, privat terrace, gratis 
Welcome Drink with mini bar,kamar dapat digunakan untuk 2 
orang. 
3) Superior Suite room 
Fasilitas Kamar: 1 bed besar, meja tamu besar didalam 
kamar, area kamar luas, meja makan, lemari es besar, 
karpet, Ac, Telepon (bedroom dan bathroom), Tv berwarna 
dengan program Worldwide, Hot dan Cold   water with 
sower/bath up, privat terrace, gratis Welcome Drink with mini 
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4) Junior Suite room 
Fasilitas Kamar 1 bed besar, meja tamu didepan kamar, 
karpet, area kamar luas, Ac, Telepon (bedroom dan 
bathroom), Tv berwarna dengan program Worldwide, Hot 
dan Coldwater with sower/bath up, privat terrace, gratis 
Welcome Drink with mini bar, kamar dapat digunakan untuk 
3 orang. 
5) Deluxe Suite room 
Fasilitas Kamar: 1 bed besar, meja tamu didalam kamar, 
karpet, area kamar luas, Ac, Telepon (bedroom dan 
bathroom), Tv berwarna dengan program Worldwide, Hot 
dan Coldwater with sower/bath up, privat terrace, gratis 
Welcome Drink with mini bar, kamar dapat digunakan untuk 
4 orang.  
6) Family suite room 
Fasilitas Kamar: 1 kamar dengan bed besar, 1 kamar 
dengan 2 bed kecil, meja makan, lemari es, ruang kluarga, 
meja tamu didepan kamar, area kamar luas, Ac, Telepon 
(bedroom dan bathroom), Tv berwarna dengan program 
Worldwide, Hot dan Cold  water with sower/bath up, privat 
terrace, gratis Welcome Drink with mini bar, kamar dapat 













































commit to user 
39 
 
Untuk menginap di Hotel Dana Solo ada beberapa 
ketentuan dan persyaratan persewaan kamar yang harus 
diketahui oleh pengunjung antara lain: 
1) Bilamana konfirmasi pemesanan kamar dibatalkan, maka 
hotel wajib menerima pemberitahuan secara tertulis dari 
perusahaan yang bersangkutan sekurang – kurangnya satu 
hari sebelum kedatangan jadwal tamu. Bilamana 
pemberitahuan tertulis tidak diterima dalam batas - batas 
waktu seperti yang ditetapkan maka denda satu hari 
diberlakukan secara otomatis yang akan dibebankan kepada 
pemesan. 
2) Semua masalah pembayaran harus diselesaikan pada saat 
keberangkatan kecuali perjanjian resmi/Credit Fasilities telah 
dibuat oleh pihak hotel. 
3) Jika fasilitas kredit perusahaan disetujui, maka saat garansi 
akan diberikan dan credit balanceharus diselesaikan secara 
tunai atau melalui transfer Bank dalam tempo 30 hari setelah 
tanggal keberangkatan. 
4) Untuk semua Credit Balance yang tidak jelas dalam tempo 
30 hari hari setelah keberangkatan maka 2% finalty per 
bulann akan diperhitungkan dan pemesanan kamar 
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5) Perubahan tak terduga harus diberitahukan pada saat 
keberangkatan. 
6) Permohonan kamar diselesaikan menurut standard kamar 
yang tersedia dan yang telah disetujui bersama anatara 
Perusahaan dan Hotel.  
7) Harga khusus kamar berlaku bilamana pemesan kamar 
dibuat oleh orang penting atau orang yang ditunjuk 
perusahaan. Bilamana tamu check in tanpa rekomendasi 
dari perusahaan atau pemberitahuan tertulis sebagai surat 
jaminan,maka standard reguler akan diberlakukan. 
8) Check In Time    : pukul 13.00 Wib. 
Check Out Time : pukul 12.00 Wib. 
9) Check Out antar pukul 13.00 Wib s/d pukul 16.00 
dikenakan denda sebesar 50% dari biaya kamar 
Check Out lebih dari pukul 17.00 Wib akan dikenakan 
charge satu hari penuh dari biaya kamar kecuali ada 
perjanjian khusus dengan pihak hotel.  
b. Wedding 
Hotel Dana Solo menyediakan paket wedding maupun 
persewaan gedung saja (Pendopo Agung) untuk acara 
wedding.Fasilitas yang di tawarkan antara lain: Pendopo Agung 
Hotel Dana Solo, kamar pengantin, spa wedding, kamar rias 
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tuwuhan/dekorasi pintu masuk, bunga tabur, kembar mayang, 
standing bouquet, meja penerima tamu, kursi 800 seat, standard 
sound system, ijin keramaian dan keamanan/security dan tempat 
parkir luas dan  bonus special room rate untuk tamu keluarga. 
Hotel Dana Solo menyediakan beberapa paket weddingyang 
memiliki fasilitas yang berbeda-beda dapat dilihat sebagai berikut: 
1) Paket Anggrek dengan pilihan racikan dan standing party 
dengan fasilitas katering 800 orang, Pendopo Agung Hotel 
Dana Solo, kamar pengantin dan spa wedding,photo studio 
dan liputan 1 album 10 sheet, 1 album dan 100 lembar 
dokumentasi 4R, video photo studio dan liputan siraman, 
ijab/pemberkatan 3 pcs VCD, 2 TV di gedung, rias pengantin 
busana pengantin orang tua dan besan, 2 patah putri, 4 
penjaga buku tamu dengan dekorasi krobongan/pelaminan, 
kursi pengantin, tuwuhan/dekorasi pintu masuk, bunga tabur, 
kembar mayang, standing bouquet, meja penerima tamu, 
kursi 800 seat,standard sound system, ijin keramaian dan 
keamanan/security dan tempat parkir luas dan bonus special 
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2) Paket Mawar dengan pilihan racikan dan standing party  
denganfasilitas katering 800 orang, Pendopo Agung Hotel 
Dana Solo, kamar pengantin dan spa wedding, photo studio 
dan liputan 1 album 10 sheet, 1 album dan 100 lembar 
dokumentasi 4R, video photo studio dan liputan: siraman, 
ijab/pemberkatan 3 pcs VCD, 2 TV di gedung, dekorasi 
krobongan/pelaminan, kursi pengantin, tuwuhan/dekorasi 
pintu masuk, bunga tabur, kembar mayang, standing 
bouquet, meja penerima tamu, kursi 800 seat, standard 
sound system, ijin keramaian dan keamanan/security dan 
tempat parkir luas, dan bonusspecial room rate untuk tamu 
keluarga dan free wedding cake di kamar pengantin.. 
3) Paket Melati dengan pilihan racikan dan standing party 
dengan fasilitas katering 800 orang,Pendopo Agung Hotel 
Dana Solo, kamar pengantin dan spa wedding, dekorasi 
krobongan/pelaminan, kursi pengantin, tuwuhan/dekorasi 
pintu masuk, bunga tabur, kembar mayang, standing 
bouquet, meja penerima tamu, kursi 800 seat, standard 
sound system, ijin keramaian dan keamanan/security dan 
tempat parkir luas dan bonus special room rate untuk tamu 
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Untuk melakukan reservasi wedding ada beberapa 
persyaratan yang harus di ketahui oleh pengunjung Hotel Dana 
Solo antara lain: 
1) Reservasi minimal 3 bulan sebelum acara dengan 
membayar deposit minimal 50% dari total biaya 
kesepakatan. 
2) Pelunasan biaya minimal 2 minggu sebelum acara. 
3) Pembatalan booking fee / reservasi sebelum 1 bulan dari 
hari H penyewa wajib membayar 30% dari total biaya sewa. 
4) Pembatalan kurang dari 1 bulan dari hari H dikenakan biaya 
75% dari total biaya. 
5) Pembatalan dilakukan 1 minggu sebelum hari H dikenakan 
biaya 100% full charge. 
c. Meeting 
Hotel Dana Solo menyediakan berbagai pilihan untuk keperluan 
meeting antara lain: 
1) Melati room dengan bentuk U-shape melati room mampu 
menampung 20 pax, bentuk class room 20 pax dan bentuk 
theater 40 pax, dengan fasilitasfull Ac, proyektor, sound 
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2) Mawar Room dengan bentuk U-shape mawar room mampu 
menampung 35 pax, bentuk class room 40 pax dan bentuk 
theater 80 pax dengan fasilitasfull Ac, proyektor, sound 
system,white board dan boardmaker. 
3) Pendopo Agung Dengan bentuk U-shape pendopo agung 
mampu menampung 80 pax ,bentuk class room 150 pax dan 
bentuk theater 300 pax dengan fasilitas full Ac, proyektor, 
sound system, white board dan boardmaker. 
5. Fasilitas perusahaan 
Hotel Dana Solo menyediakan fasilitas yang mampu memenuhi 
kebutuhan tamu antara lain: 
a. 24 jam room service 
Hotel Dana Solo melayani 24 jam bagi tamu-tamu yang 
membutuhkan keperluan kamar. 
b. Laundry dan dry cleaning 
Hotel Dana Solo memberikan beberapa kemudahan untuk para 
tamu salah satunya yaitu laundry.Laundry melayani cuci dan 
setrika baju dan melayani antar jemput laundry  ke kamar tamu 
hotel. 
c. Parking area 
Hotel Dana Solo menyediakan area parkir yang luas dan aman 
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d. Jogging track 
Jogging track terletak di area hotel yang dapat digunakan para 
tamu untuk olahraga saat pagi hari maupun sore hari Dan 
khusus untuk hari sabtu Hotel Dana Solo mengadakan senam 
bersama dengan tujuan untuk menjaga kesehatan. 
e. Ballroom 
Para tamu hotel dapat menggunakan ballroom sebagai tempat 
berkumpul bersama keluarga. 
f. Coffee shop 
Coffee shop memberikan pelayanan kepada para tamu Hotel 
untuk keperluan breakfast,lunch, dan dinner, tamu Hotel dapat 
memesan berbagai jenis makanan dan minuman yang 
dibutuhkan, bahkan coffee shop bersedia melayani pesan antar 
ke kamar tamu hotel. 
g. Drugstore 
Drugstore menyediakan berbagai kebutuhan para tamu berupa 
snack, keperluan mandi, obat-obatan, bahkan souvenir  berupa 
baju batik, kaos khas solo dan kerajinan tangan khas solo. 
h. Playground children 
Hotel Dana Solo menyediakan taman bermain untuk anak-anak 



















































Hotel Dana Solo menyediakan layanan internet  gratis bagi tamu 
Hotel di seluruh area Hotel Dana Solo. 
6. Bentuk kerjasama perusahaan 
Hotel Dana Solo bekerja sama dengan beberapa akses 
transportasi untuk mempermudah kegiatan para tamu Hotel. 
a. Solo Central Taxi 
Hotel Dana Solo bekerja sama dengan solo central  taxi. Bagi 
tamu yang memerlukan jasa taksi dapat meminta kepada 
bagian front office untuk segera menghubungi solo central taxi. 
b. Hamada tour  
Hotel Dana Solo menyediakan biro perjalanan bagi tamu yang 
membutuhkan jasa tersebut, sehingga tamu Hotel tidak perlu 
khawatir untuk keperluan perjalanan. 
 
B. Laporan Magang Kerja 
Magang kerja di laksanakan di Hotel Dana Solo yang terletak di 
jalan Slamet Riyadi No 286 Surakarta tepat nya berada di pusat kota. 
Penempatan bagian di tentukan perusahaan sesuai dengan 
konsentrasi permasalahan yang akan diteliti. Dalam melaksanakan 
kegiatan magang kerja, di tempatkan pada bagian marketing, kegiatan 
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waktu untuk istirahat pada jam 12.00 sampai jam 13.00 dan ada 6 hari 
kerja pada hari minggu libur. 
 Kegiatan yang di lakukan selama pelaksanaan magang kerja pada 
bagian marketing Hotel Dana Solo selama 2bulan adalah sebagai 
berikut: 
1. Pada minggu ke 1 dan minggu ke 2 membantu bagian marketing 
menerima telepon dan memberikan informasi yang di butuhkan 
pelanggan baik mengenai informasi yang berkaitan dengan 
wedding (pemesanan tanggal dan gedung, paket 
pernikahan)maupun meeting mengenai tanggal maupun gedung. 
2. Pada minggu ke 3 dan minggu ke 4 membantu bagian marketing 
dalam mencatat semua kegiatan event  tahunan baik wedding 
maupun meeting di dalam buku banquet service 
3. Pada minggu ke 5 membuat  event orderkegiatan wedding atau 
meeting  dalam satu bulan dan membagikan ke semua departemen 
di Hotel Dana Solo sebagai pemberitahuan tentang adanya event. 
4. Pada minggu ke 6 mencatat semua adanya surat masuk atau surat 
keluar dalam agenda surat atau file yang sudah disediakan. 
5.  Pada minggu ke 7 dan minggu ke 8 Menyiapkan berkas-berkas  
untuksales call yang dilakukan di kota-kota yang belum mengenal 
Hotel Dana Solo berupa brosur-brosur, video profil Hotel Dana 


















































1. Bauran Promosi 
Bauran promosi menurut (Basu swastha, 1996:236) adalah 
kombinasi strategi yang paling baik dari variabel-variabel 
periklanan, personal selling, dan alat promosi lain yang 
kesemuanya direncanakan untuk mencapai tujuan program 
penjualan. 
Bauran promosi sebagai paduan spesifik periklanan, promosi 
penjualan, hubungan masyarakat, penjualan personal, dan sarana 
pemasaran langsung yang digunakan perusahaan untuk 
mengkomunikasikan nilai pelangan secara persuasive dan 
membangun hubungan pelanggan.(Kotler, 2008:116). 
Bauran promosi yang tepat merupakan sesuatu yang 
diyakini akan memenuhi target pasar dan akan memenuhi tujuan 
organisasi secara keseluruhan 
Dari pengertian bauran promosi diatas, terdapat berbagai 
variabel-variabel yang digunakan Hotel Dana Solo antara lain: 
a. Periklanan(Advertising) 
Periklanan merupakan salah satu bentuk dari komuniikasi 
interpersonal yang digunakan oleh perusahaan baik barang 
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Ada beberapa tujuan periklanan menurut (Lupiyoadi, 
2001:108) antara lain: 
5) Iklan yang bersifat memberikan informasi (informative 
advertising) yaitu iklan yang secara panjang lebar 
menerangkan produk jasa dalam tahap perkenalan guna 
menciptakan permintaan atas produk tersebut. 
6) Iklan yang bersifat membujuk (persuasive advertising) yaitu 
iklan menjadi penting dalam tahap persaingan, dimana 
sasaran perusahaan adalah menciptakan permintaan yang 
selektif akan merek tertentu. 
7) Iklan bersifat pengingat (reminder advertising) yaitu iklan ini 
akan sangat penting dalam tahap kedewasaan suatu produk 
untuk menjaga agar konsumen selalu ingat akan produk 
tersebut. 
8) Iklan bersifat pemantapan (reinforcement advertising) yaitu 
iklan yang meyakinkan pemikiran pembeli bahwa mereka 
telah mengambil pilihan yang tepat. 
Kegiatan-kegiatan periklanan yang dilakukan oleh Hotel 
Dana Solo yaitumemasang iklan di berbagai surat kabar (suara 
merdeka, solo pos, joglo semar) dan pada majalah mbangun 
tuwuh, pemasangan billboarddi berbagai jalan strategis antara 
lain di Jl. Ir Sutami, Jl. Gajah Mada, Jl Ahmad Yani Pabelan, Jl. 
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billboard tersebut dilakukan Hotel Dana Solo dengan tujuan 
memberikan solusi menginap kepada setiap orang yang berasal 
dari luar solo untuk menginap ke Hotel Dana Solo yang 
menawarkan nuansa tradisional dengan arsitektur jawa modern 
yang tidak ketinggalan jaman. 
Tabel 3.2 
Biaya iklan Hotel Dana Solo 
Tahun 2006-2010 











Sumber: Hotel Dana Solo yang sudah diolah 
Berdasarkan data pada tabel 3.2 diatas biaya iklan yang 
digunakan Hotel Dana Solo selama selama lima tahun dari 
tahun 2006-2010 mengalami perubahan yang tidak menentu. 
Pada tahun 2006  total biaya iklan yaitu Rp. 13.425.890, 
pada tahun 2007 total biaya iklan yaitu Rp. 11.329.200, pada 
tahun 2008 total biaya iklan yaitu Rp. 12.258.980, pada tahun 
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biaya iklan yaitu Rp. 10.165.700, dan biaya iklan tertinggi pada 
tahun 2006 dengan total biaya Rp. 13.425.890. 
b. Personal Selling 
Menurut (Basu Swastha, 1996:260) Personal Selling 
adalah interaksi antar individu saling bertemu muka yang 
ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau 
mempertahankan hubungan pertukaran yang saling 
menguntungkan dengan pihak lain. 
Metode promosi ini lebih fleksibel dibandingkan dengan 
kegiatan promosi lain karena tenaga penjualnya secara 
langsung mengetahui keinginan, motif dan perilaku konsumen 
sehingga tenaga penjual tersebut langsung dapat mengadakan 
penyesuaian. Sedangkan kekurangan dari personal sellingyaitu 
biaya yang dikeluarkan relatif lebih besar dan kesulitan 
memperoleh tenaga penjual yang benar-benar mampu dalam 
masalah penjualan. 
Kegiatan-kegiatan personal selling yang dilakukan Hotel 
Dana Solo yaitu mengirim salah satukaryawan yang ditunjuk 
oleh perusahaan untuk melakukukan sales call ke luar kota ke 
berbagai instansi-instansi maupun organisasi untuk 
memperkenalkan Hotel Dana Solo dan produk jasa apa saja 
yang ditawarkan di Hotel Dana Solo dengan memberikan satu 
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meeting, CD profile Hotel Dana Solo, dan kalender yang 
dikemas menarik. Sales call dilakukan ke kota-kota yang belum 
mengenal Hotel Dana Solo, setiap tahunnya Hotel Dana Solo 
mengeluarkan biaya Rp.15.245.000 untuk keperluan sales call 
antara lain untuk biaya perjalanan, biaya penginapan dan 
berbagai kebutuhan karyawan yang dibutuhkan selama 
bertugas serta biaya paketsales call yang terdiri dari brosur 
wedding, brosur kamar, brosur meeting, CD profile Hotel Dana 
Solo, dan kalender. 
c. Promosi Penjualan  
Promosi Penjualan adalah kegiatan komunikasi 
pemasaran, selain dari pada periklanan, penjualan pribadi dan 
hubungan masyarakat, dimana insentif jangka pendek 
memotivasi konsumen dan anggota saluran distribusi untuk 
membeli barang atau jasa dengan segera, baik dengan harga 
yang rendah atau dengan menaikkan nilai harga tambah. (Lamb 
,Hair ,Mc Daniel,  2001: 226). 
Promosi penjualan menurut (Kotler dan Amstrong, 
2008:204) bahwa promosi penjualan terdiri dari insentif jangka 
pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan sebuah 
produk atau jasa. Banyak sarana penjualan yang dapat 
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1) Alat promosi konsumen 
Merupakan sarana promosi penjualan yang digunakan untuk 
mendorong pembelian pelanggan jangka pendek atau 
meningkatkan hubungan jangka panjang pelanggan. 
2) Alat promosi dagang 
Merupakan alat promosi penjualan yang digunakan untuk 
membujuk penjual perantara agar menjual sebuah merek, 
memberikan uang rak, mempromosikan uang di dalam iklan, 
dan menawarkan merek kepada konsumen. 
3) Alat promosi bisnis 
Merupakan promosi penjualan yang digunakan untuk 
menghasilkan arahan bisnis, mendorong pembelianniaga, 
menghargai pelanggan, dan memotivas wiraniaga atau 
sales. 
Untuk meningkatkan jumlah pengunjung, Hotel Dana 
Solo melakukan promosi penjualan, kegiatan-kegiatan 
promosipenjualan yang dilakukan oleh Hotel Dana Solo yaitu 
membuat Website Hotel Dana Solo untuk mempermudah 
masyarakat mengetahui keistimewaan dan produk jasa apa 
saja yang di tawarkan oleh Hotel Dana Solo, memberikan 
brosur wedding, brosur kamar dan brosur meeting, CD 
Company Profile yang berisi penawaran kepada calon 
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pada seluruh area Hotel Dana Solo supaya setiap tamu  yang 
menginap dapat menikmati layanan internet dengan mudah 
tanpa harus membawa modem sendiri, pemasangan wifi 
diharapkan dapat  menarik perhatian tamu yang menginap 
supaya lebih betah dan nyaman untuk terus menginap di Hotel 
Dana Solo. 
Tabel 3.3 
Biaya promosi penjualan Hotel Dana Solo 
Tahun 2006-2010 











Sumber: Hotel Dana Solo yang sudah diolah 
Berdasarkan data pada tabel 3.3 diatas biaya promosi 
yang digunakan Hotel Dana Solo selama lima tahun dari tahun 
2006-2010 mengalami kenaikan, karena semakin lama biaya 
yang di butuhkan semakin besar, kegiatan promosi dilakukan 
untuk meningkatkan jumlah pengunjung pada Hotel Dana Solo. 
Total biaya promosi tahun 2006  yaitu pada tahun 2007 total 
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biaya promosi yaitu Rp. 102.600.000, pada tahun 2009 total 
biaya promosi yaitu Rp. 102.561.908, pada tahun 2010 total 
biaya promosi yaitu Rp. 107.588.215 dan biaya promosi 
tertinggi pada tahun 2010 dengan total biaya Rp. 107.588.215. 
d. Publisitas 
Publisitas dapat didefinisikan sebagai sejumlah informasi 
tentang sesorang, barang, atau organisasi yang disebarluaskan 
ke masyarakat melalui media tanpa di pungut biaya atau 
tanpapengawasan dari sponsor.(Basu Swastha, 1996:273). 
Publisitas menurut (Sigit Soehadi, 2002:54) adalah 
pemberian stimulasi (dorongan) yang dilakukan ol.eh media 
masa dengan pemberitaan mengenai lembagaa/perusahaan 
mengenai produknya, jasanya atau bisnisnya yang tidak 
berwujud iklan agar pembaca, pemirsa, atau pendengar 
melakukan yang dikehendaki oleh sponsor tanpa biaya. 
Bentuk-bentuk dari publisitas: 
1) Hubungan pers adalah informasi yang dimuat dalam surat 
kabar untuk menarik perhatian publik. 
2) Publisitas produk adalah melibatkan berbagai usaha untuk 
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Salah satu kegiatan publisitas yang pernah dilakukan 
Hotel Dana Solo yaitu pada saat merayakan HUT ke 1 CarFree 
Day (CFD), Hotel Dana Solo mengadakan acara bersih-bersih 
secara sukarela di sepanjang Jl. Slamet Riyadi dari depan Solo 
Grand Mall sampai Gladagyang diikuti oleh beberapa karyawan 
Hotel Dana Solo yang diliput oleh surat kabar Joglo Semar. 
2. Tingkat HunianHotel Dana Solo 
Tingkat hunian merupakan hal yang  sangat berpengaruh 
terhadap perkembangan dan kemajuan suatu Hotel, suatu Hotel 
dapat berjalan dengan baik dilihat dari tingkat huniannya, berbagai 
cara dilakukan setiap hotel untuk  meningkatkan jumlah 
pengunjung, seperti yang dilakukan Hotel Dana Solo. Selama 5 
tahun dari tahun 2006-2010 tingkat hunian Hotel Dana Solo 
mengalami kenaikan  yang tidak menentu, hal tersebut juga di 
pengaruhi promosi yang dilakukan Hotel Dana Solo. 
Secara keseluruhan jumlah pengunjung Hotel Dana Solo 






















































Tingkat Hunian berdasarkan Tipe Kamar 
Hotel Dana Solo 
Tahun 2006-2010 




















































Sumber: Hotel Dana Solo 
Dari data jumlah pengunjung check-in diatas maka dapat 
diketahui seberapa pentingnya peranan promosi dalam 
meningkatkan jumlah pengunjung pada Hotel Dana Solo. 
Peningkatan jumlah pengunjung setiap tahunnya mengalami 
kenaikan yang berbeda-beda. Peningkatan jumlah pengunjung di 
Hotel Dana Solo akan semakin bertambah seiring dengan kegiatan-
kegiatan promosi yang dilakukan oleh Hotel Dana Solo, tentu 
dengan mengalokasikan biaya promosi yang ada. Dapat dilihat dari 
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tahun 2010 dan jumlah ppengunjung terendah terdapat pada tahun 
2006 dengan jumlah pengunjung 16.901 orang, pada tahun 2007 
dengan jumlah pengunjung 17.140 orang, pada tahun 2008 dengan 
jumlah pengunjung 17.520 orang, pada tahun 2009 dengan jumlah 
pengunjung 17.568 orang, dan pada tahun 2010 dengan jumlah 
pengunjung tertinggi yaitu 17.760 orang. 
3. Peranan Promosi Dalam Meningkatkan Jumlah Pengunjung 
pada Hotel Dana Solo. 
Dalam menjalankan kegiatan promosi Hotel Dana Solo 
dituntut untuk dapat melakukan promosi dengan efektif dan efisien 
agar tujuan yang telah direncanakan dapat tercapai. Tujuan 
kegiatan promosi yang dilakukan oleh Hotel Dana Solo selain untuk 
memperkenalkan produk-produk jasa yang ditawarkan juga untuk 
mempertahankan hubungan baik yang telah terjalin dengan 
perusahan-perusahaan yang telah bekerja sama dengan Hotel 
Dana Solo. 
Jumlah pengunjung merupakan salah satu dasar yang 
digunakan untuk menilai prestasi perusahaan dalam jangka waktu 
tertentu dan untuk melihat perkembangan perusahaan. 
Untuk mengetahui seberapa besar peranan promosi dalam 



















































Pengaruh Biaya Promosi Terhadap Jumlah Pengunjung 
Hotel Dana Solo 
Tahun 2006-2010 
Sumber: Hotel Dana Solo 
Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa total  biaya promosi 
dan jumlah  pengunjung yang menginap di Hotel Dana Solo 
selama lima tahun dari tahun 2006-2010 mengalami kenaikan 
yang berbeda-beda setiap tahunnya. Peningkatan jumlah biaya 
promosi dalam  ini juga diikuti dengan naiknya jumlah 
pengunjung pada Hotel Dana Solo, ini dapat dilihat pada tahun 
2007 yaitu peningkatan promosi sebesar 4,3% diikuti dengan 
peningkatan jumlah pengunjung Hotel Dana Solo sebanyak 
1,4% seiring dengan kegiatan promosi yang dilakukan oleh 
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Peningkatan jumlah pengunjung yang relative banyak 
sesuai dengan total biaya promosi yang dikeluarkan juga terjadi 
pada tahun 2008 yaitu peningkatan biaya promosi sebesar 6,7% 
diikuti dengan  peningkatan jumlah pengunjung yang mencapai 
2,2%, pada tahun 2009 biaya promosi mencapai 0,8% diikuti 
dengan jumlah pengunjung mencapai 0,3% yang mengalami 
sedikit penurunan hal tersebutdisebabkan pada awal tahun 
2009  tidak banyak bisnis yang sedang dilakukan oleh berbagai 
organisasi yang biasanya memakai Hotel Dana Solo untuk 
keperluan seminar  hal tersebut yang menyebabkan tingkat 
hunian mengalami penurunan.Pada tahun 2010 biaya promosi 
mencapai 1,7% diikuti dengan jumlah pengunjung sebanyak 
1,1%. Secara keseluruhan jumlah pengunjung yang diperoleh 
Hotel Dana Solo tidak selalu tergantung dengan peningkatan 
total biaya promosi yang dikeluarkan setiap tahunnya akan 



























































Dari pembahasan yang telah dilakukan tentang penerapan 
bauran promosi dalam meningkatkan jumlah pengunjung pada 
Hotel Dana Solo, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 
1. Variabel bauran promosi yang digunakan oleh Hotel Dana Solo 
dalam meningkatkan jumlah pengunjung yaitu: 
a. Periklanan 
Periklanan dengan menggunakan surat kabar (suara 
merdeka, solo pos, joglo semar dan pada majalah mbangun 
tuwuh) dan billboard yang berada di Jl. Ir Sutami, Jl. Gajah 
Mada, Jl Ahmad Yani Pabelan, Jl. Slamet Riyadi, Jl. Soepomo, 
Jl. Ronggowarsito. Penerapan periklanan bagi Hotel Dana Solo 
adalah untuk menanamkan suatu citra jangka panjang suatu 
produk/jasa sehingga khalayak mengetahui, tertarik, 
mempunyai kesan, dan akhirnya mengambil keputusan untuk 
menginap di Hotel Dana Solo. 
b. Personal Selling 
Personal selling atau penjualan tatap muka oleh Hotel 
Dana Solo menggunakan  sales call. Penerapan personal 













































commit to user 
62 
 
keberbagai instansi/organisasi di luar kota yang belum 
dijangkau oleh Hotel Dana Solo. 
c. PromosiPenjualan 
Promosi penjualan dilakukan dengan  memberikan 
brosur berupa brosur wedding, brosur meeting, brosur kamar 
kepada setiap pengunjung yang datang ke Hotel Dana Solo, 
memberikan layanan internet (Wifi)  gratis kepada  setiap 
pengunjung di semua area Hotel Dana Solo. 
Penerapan promosi penjualan bagi Hotel Dana Solo  mampu 
menciptakan keinginan yang kuat dan keputusan untuk 
menginap di Hotel Dana Solo. 
d. Publisitas 
Kegiatan publisitas yang pernah dilakukan oleh Hotel 
Dana Solo salah satunya pada saat perayaan HUT ke 1 Car 
Free Day, Hotel Dana Solo mengadakan acara bersih-bersih 
secara sukarela di sepanjang Jl. Slamet Riyadi dari depan 
Solo Grand Mall sampai Gladag yang diikuti oleh beberapa 
karyawan Hotel Dana Solo yang diliput oleh surat kabar 
Joglo Semar. Penerapan publisitas bagi Hotel Dana Solo di 
harapkan  mampu menarik minat setiap masyarakat untuk 
berkunjung ke Hotel Dana Solo. 
2. Pengaruh biaya promosi terhadap jumlah pengunjung Hotel 













































commit to user 
63 
 
digunakan juga berpengaruh besar,  dapat dilihat dari dibiaya 
promosi tertinggi terdapat pada tahun 2010 dengan total Rp. 
117.753.915 diikuti peningkatan jumlah pengunjung sebanyak 
1,1%, dan peningkatan jumlah pengunjung terbanyak terdapat 
pada tahun 2008 mencapai 2,2% dengan total biaya promosiRp. 
114.858.980. Secara keseluruhan jumlah pengunjung yang di 
peroleh Hotel Dana Solo tidak selalu bergantung pada 




Dari pembahasan yang telah dilakukan, maka penulis 
memberikan saran-saran sekiranya dapat dijadikan masukan dan 
meningkatkan kualitas produk jasa yang ditawarkan Hotel Dana 
Solo sebagai berikut: 
1. Kegiatan promosi Hotel Dana Solo hendaknya lebih di 
tingkatkan agar dapat meningkatkan jumlah pengunjung dengan 
kegiatan personal selling, periklanan dan promosi penjualan 
dengan cara memberikan brosur dan harga istimewa kepada 
calon pengunjung. 
2. Hotel Dana Solo hendaknya lebih memaksimalkan biaya 
promosi yang telah ada untuk lebih meningkatkan jumlah 
pengunjung sehingga dapat lebih memajukan perusahaan.  
